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Na trgu dela, ki ga poznamo v teh časih, se mora podjetje za svoj obstanek in dober 
zaslužek močno boriti s sebi konkurenčnimi podjetji. Zato sem v diplomski nalogi 
predstavila obstoječi  proces prodaje, obenem pa tudi slabost, ki se pojavlja pri prodaji 
tovornjakov v podjetju Scania Slovenija. V nadaljevanju sem predstavila tudi izvedbo 
prenove, izdelala pa sem prenovljeni proces prodaje. 
Prenovo postopka prodaje tovornjakov je bilo potrebno izvesti, saj bo podjetje le tako 
lahko uspešno obvladovalo tveganja, med katerim je tudi izguba potencialnih oziroma že 
obstoječih kupcev zaradi drugih konkurenčnih podjetij. Samo prenovo postopka sem 
izvedla s pomočjo simulacij in sicer v programu iGrafx. 
Podjetje Scania Slovenija je hčerinsko podjetje, kar pomeni da ima podjetje svoj sedež v 
drugi državi in sicer na Švedskem. Ker se mora za svoj obstoj v Sloveniji zelo truditi, 
poskuša kupcem kar najhitreje omogočiti nakup novega vozila. Tu pa se stvari zataknejo, 
saj je postopek prodaje zelo dolg – vključuje delo, ki je podvojeno, s prenovo procesa pa 
bi ga lahko hitro in enostavno ukinili. S tem bi se postopek skrajšal in kupci bi raje 
naročali vozila pri podjetju Scania Slovenija. 
 







PROCESS RENOVATION FOR TRUCK SALE IN SCANIA SLOVENIJA 
In today's market, a company must fight quite hard and relentlessly with its competitors 
in order to survive and experience a financial growth. Therefore, I have presented, in my 
dissertation, an existing sales process and its weakness, which has been occurring during 
truck sales at Scania Slovenia. In the following, I am going to present the revision 
procedure and the revamped sales process. 
Revision of the sales process is mandatory in order to successfully control and manage 
the risks of potential buyers choosing Scania's direct competition. Simulations of the 
improved sales process were achieved with a process management software – iGrafx. 
Scania Slovenia is a daughter company with its headquarters located in Sweden. Fighting 
to survive in Slovenia, the company is trying to provide an effective customer service, 
which is unfortunately hindered by the lengthy sales procedure. In addition, it also suffers 
from a duplication of effort, which could be easily eliminated and would consequently 
have a positive impact on potential buyers because it would accelerate the sales process. 
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Med opravljanjem študijske prakse v podjetju Scania Slovenija sem po pogovoru s 
prodajalcem ugotovila, da se v postopku prodaje tovornjakov pojavljajo tudi slabosti, ki 
postopek podaljšujejo in s tem odganjajo kupce ter tako dajejo zaslužek konkurenčnim 
podjetjem. Ravno zato sem sklenila, da bom poskušala postopek prodaje pospešiti.  
Postopek prodaje tovornjaka je zelo dolg, saj morajo tovornjak v tovarni na Švedskem 
najprej narediti, nato pa še transportirati. Zato bi podjetje moralo sam postopek naročanja 
tovornjaka pospešiti in tako omogočiti vsaj malo hitrejšo dostavo tovornjaka. V 
diplomskem delu sem želela raziskati vse možnosti za pospešitev postopka prodaje, hkrati 
pa sem želela tudi poenostaviti delo prodajalcem in logistični službi ter narediti podjetje 
bolj privlačno za kupce tovornjakov. 
V diplomski nalogi bom predstavila podjetje Scania Slovenija in njihovo glavno dejavnost, 
ki je prodaja tovornjakov. Namen diplomske naloge je predstaviti in izdelati obstoječi 
proces prodaje tovornjakov, predstaviti slabosti, ki se v njem pokažejo in izdelati 
prenovljen postopek prodaje. 
Postavila sem si sledečo hipotezo: s prenovo procesa prodaje je mogoče obstoječi 
postopek pospešiti in poenostaviti tako, da se odpravi nepotrebno dvojno delo. 
S postopkom modeliranja poslovnih procesov bom najprej izdelala obstoječi model 
postopka prodaje v programu iGrafx, nato pa bom s pomočjo simulacij in analiziranja 
odkrila slabosti in izdelala prenovljeni model postopka prodaje. Ponovno bom izvedla 
simulacijo in nato dobljene rezultate simulacij med seboj primerjala in tako ugotovila ali 
potrjujejo mojo hipotezo. 
Diplomsko delo bo vsebovalo pet poglavij. V uvodu je predstavljen problem prodaje 
tovornjaka v podjetju Scania Slovenija, ki ga bom v naslednjih poglavjih poskušala rešiti. 
Predstavila sem namen svojega dela in postavljeno hipotezo ter metode dela, ki sem jih 
pri svojem delu uporabila. Drugo poglavje bo vsebovalo teorije modeliranja poslovnih 
procesov. V tretjem poglavju bom predstavila podjetje Scania Slovenija (zaposlene v 
podjetju, organiziranost, dejavnosti s katerim se podjetje ukvarja). Četrto poglavje bo 
vsebovalo model obstoječega postopka prodaje tovornjaka oziroma postopek AsIs, 
dinamične podatke v postopku in rezultate simulacije. Nato bo sledila predstavitev 
slabosti, ki se v obstoječem modelu pokažejo. V petem poglavju bom predstavila idejo 
izboljšave, nato pa bom izdelala prenovljeni postopek prodaje oziroma ToBe in predstavila 
rezultate izvedene simulacije. Sledil bo prikaz tabele s primerjavo rezultatov simulacij in 
predstavitev novega poslovanja podjetja. 




2 TEORIJA PRENOVE POSLOVNIH PROCESOV 
Prenovo poslovnih procesov lahko opredelimo kot temeljito preverjanje poslovnih 
procesov (procesov, postopkov, aktivnosti) in njihovo korenito spremembo, ki jo sprožimo 
z namenom doseganja pozitivnih rezultatov na področjih, kot so zniževanje stroškov, 
povečanje kakovosti izdelkov in storitev, skrajšanje dobavnih rokov in podobno. (Kovačič 
in dr., 2004, str. 58) 
2.1 POJEM POSLOVNEGA PROCESA 
»Poslovni proces opredeljujemo kot takšno sestavo logično med seboj povezanih 
izvajalskih in nadzornih aktivnosti, katerih posledica je proizvod, npr. načrtovani izdelek, 
opravljena storitev, izdelan dokument, ali sklenjen dogovor. Temeljni poslovni procesi, ki 
potekajo v večini podjetij, so nabavljanje, proizvajanje in prodajanje. Ti procesi tipično ne 
potekajo samo v eni organizacijski enoti, pač pa posamezne aktivnosti izvajajo različni 
oddelki.« (Kovačič in dr., 2004, str. 58) 
Vsaka aktivnost, ki se izvaja v podjetju ali izven njega se imenuje proces. Ker je teh 
aktivnosti zelo veliko, upoštevamo in obravnavamo samo aktivnosti, ki so kakorkoli 
pripomogle k dodani vrednosti končnega izdelka. Pri analiziranju in prenavljanju procesov 
je smiselno upoštevati naslednje osnovne značilnosti poslovnih procesov (Kovačič in Bosilj 
Vukšić, 2005, str. 30): 
‒ cilji procesa; 
‒ lastnik procesa; 
‒ začetek in konec procesa;  
‒ vhodi in izhodi; 
‒ zaporedje in koraki izvajanja samega procesa; 
‒ ravnanje v primeru neskladnosti; 
‒ merljive značilnosti procesa, ki omogočajo ugotavljanje učinkovitosti procesov; 
‒ prepoznati notranje ali zunanje kupce in dobavitelje; 
‒ stalno izboljševanje. 
Grafično je poslovni proces prikazan na sliki 1. 
Slika 1: Shematski prikaz poslovnega procesa 
 
Vir: Kovačič in dr. (2004, str. 59) 
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Za učinkovito in uspešno delovanje procesa je potrebno najprej razumeti njegov namen in 
izhode oziroma učinke. To pomeni, da moramo poznati njegovo sestavo ter imeti nadzor 
nad vhodnimi veličinami, ki vstopajo v proces. Poznati je potrebno celoten potek izvajanja 
procesa. 
»Značilnosti dobrega procesa so: 
‒ orientiranost na kupce; 
‒ dvigovanje dodane vrednosti proizvodov (izdelkov, storitev); 
‒ znani in sposobni lastniki; 
‒ razumevanje in sprejemanje s strani vseh sodelujočih v procesu; 
‒ merljiva učinkovitost in uspešnost; 
‒ neprestano izboljšanje.« (Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, str. 30) 
Porter ugotavlja, da je vsaka organizacija pravzaprav zbirka ali zaporedje aktivnosti, 
namenjenih snovanju in razvijanju, proizvajanju, nudenju in prodajanju, dostavljanju in 
vzdrževanju njegovih izdelkov ali storitev. (Porter, 1985 v: Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, 
str. 30) 
Aktivnosti, ki potekajo v organizaciji se lahko predstavijo z notranjo oziroma vrednostno 
verigo. Aktivnosti vrednostne verige se delijo na temeljne in podporne. Temeljne 
aktivnosti se opravljajo v zadovoljstvo kupca in neposredno vplivajo na dodano vrednost. 
Podporne aktivnosti pa posredno vplivajo na dvig dodane vrednosti. Dobiček, ki je rezultat 
aktivnosti vrednostne verige nam pokaže razliko med dodano vrednostjo in stroški 
poslovanja. 
2.2 POJEM PRENOVE PROCESOV 
»Prenovo procesov lahko opredelimo kot temeljito preverjanje poslovnih procesov 
(procesov, postopkov in aktivnosti) in njihovo korenito spremembo, ki jo sprožimo z 
namenom doseganja pozitivnih rezultatov na področjih, kot so zniževanje stroškov, 
povečanje kakovosti izdelkov in storitev, skrajšanje dobavnih rokov.« (Kovačič in dr., 2004, 
str. 58) 
Izraz prenova procesov se je pojavil v devetdesetih letih na raziskovalnem področju pod 
kratico BPR1 v raziskovalnem programu MIT2 (Kovačič in dr., 2004, str. 58). Pomenil je 
izboljšanje delovanja organizacij na način, ki je usmerjen v analiziranje in spreminjanje 
                                                 
1Prenova procesov-  Buisness Process Redesign 
2 Massachusetts Institute of Tehnology 
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celotnega poslovanja s korenitimi spremembami in drugačnemu pogledu vodstva. 
Najpomembnejše za organizacijo, ki izvaja prenovo poslovnih procesov je, da le-te izvaja 
učinkovito in uspešno.  
»Učinkovitost merimo skozi rezultat porabe virov (surovine, človeški viri, finančni viri …), 
uporabljenih za pretvorbo vhodov v izhode. Največkrat je predstavljena v obliki časa in/ali 
stroškov, porabljenih za izvedbo procesa.« (Kovačič in dr., 2004, str. 62) 
Uspešnost procesa pa pomeni, da delamo prave stvari. Lahko jo izboljšamo z večjimi 
spremembami, redefiniranjem procesov ali pa izdelkov in storitev. 
2.3 CILJI PRENOVE POSLOVANJA 
Ko se organizacija loti prenove poslovanja, mora razmišljati o vseh vidikih, ki omogočajo 
učinkovito in uspešno izvajanje poslovnih procesov. Zato si organizacija najprej postavi 
cilje prenove, ki morajo temeljiti na težnji po učinkovitosti in uspešnosti poslovanja in 
delovanja poslovnih procesov. Pri uresničevanju temeljnih ciljev, ki so: čas, stroški in 
kakovost, mora organizacija iskati optimalno razmerje.  
»Trikotnik na sliki 2 prikazuje razmerja med časom, stroški in kakovostjo. Vsak krak 
trikotnika predstavlja enega od možnih ciljev, tako v nekem primeru zelo kakovosten 
izdelek lahko proizvedemo hitro, običajni izdelek lahko proizvedemo hitro in poceni, ne 
moremo pa proizvesti zelo kakovostnega izdelka hitro in poceni.« (Kovačič in dr., 2004, str. 
64) 
Slika 2: Temeljni cilji prenove poslovanja 
 
Vir: Kovačič in dr. (2004, str. 64) 




‒ poenostavitev poslovnih postopkov, z odstranitvijo nepotrebnih aktivnostih, kot so 
npr. odobritve izvedbe, dokumentacije in ostalih organizacijskih aktivnosti; 
‒ skrajševanje poslovnega cikla oziroma vseh poslovnih procesov v podjetju, dvig 
odgovornosti in posledično znižanje stroškov poslovanja; 
‒ dvigovanje dodane vrednosti v vseh poslovnih postopkih ter ob tem postopno 
dvigovanje kakovosti proizvodov in storitev podjetja; 
‒ zniževanje stroškov izvajanja postopkov ob ohranjanju ustreznega razmerja do 
kakovosti in časa; 
‒ dvigovanje zanesljivosti ter doslednosti izvajanja postopkov in s tem kakovosti 
proizvodov in storitev; 
‒ prenovo poslovnih procesov v smeri tesnejšega in bolj neposrednega povezovanja 
z dobavitelji (v smislu lastnih zunanjih virov); 
‒ usmerjanje v lastne ključne zmožnosti in prenos izvajanja ostalih procesov, ki niso 
ključni ali kjer nismo konkurenčni, izven podjetja3.« (Kovačič in dr., 2004, str. 64) 
2.4 VIDIKI PRENOVE POSLOVANJA 
»Da pri prenovi poslovanja ne gre zgolj za tehnološko problematiko, je že pred več kot 
tremi desetletji ugotovil Leavitt in svoj socio-tehnični vidik predstavil tudi grafično v obliki 
diamanta.« (Kovačič in dr., 2004, str. 66) 
V diamantu so prikazani vsi dejavniki, ki jih je potrebno upoštevati pri prenovi poslovnih 











                                                 
3 Outsourcing- angleško 
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Slika 3: Razširjen Leavittov diamant 
 
Vir: Kovačič in dr. (2004, str. 66) 
»Vidik kulture je s stališča prenove poslovanja še kako pomemben. Zajema izhodišča za 
pripravo pogojev v širši družbi in podjetju, ki bodo naklonjeni spremembam ter ocenjuje 
možnosti, obravnava strateške cilje in strategijo prenove in izvajanja sprememb. Splošno 
lahko kulturo opredelimo kot način razmišljanja in življenja, ki si ga je skozi čas 
izoblikovala skupina ljudi, ki si delijo skupne in enake vrednote. V tem smislu 
organizacijsko podjetniško (poslovno) kulturo vidimo kot vedenje posameznega člana 
skupine na način, kako posamezniki sodelujejo v delovnih skupinah, oddelkih in celotnem 
podjetju. Ta vidik je večplasten, obravnavati ga je potrebno s stališča posameznika, 
podjetja in družbe, v okviru danih možnosti in priložnosti.« (Kovačič in drugi, 2004, str. 
66) 
Strukturni vidik se gleda s stališča organiziranosti podjetja. Procesi potekajo skozi več 
organizacijskih enot, zato morajo biti organizacijske strukture zasnovane tako, da bodo 
omogočale čim večje sodelovanje med oddelki. Smiselno je, da se za posamezne poslovne 
procese imenuje skrbnike, ki nato tudi skrbijo za izvajanje celotnih procesov od začetka do 
konca. 
»Kadrovski vidik obravnava predvsem možnosti dviga razpoložljivosti, prilagodljivosti in 
produktivnosti obstoječih kadrovskih potencialov. Prednost pri prenovi in izvajanju 
sprememb imajo kadri, ki so širše izobraženi in znajo neposredno uporabljati sodobno 
informacijsko tehnologijo. Sodobne organizacije gradijo na lastnih, obstoječih kadrih.« 
(Kovačič in drugi, 2004, str. 66) 
Vidik informacijske tehnologije je pomemben pri izvajanju prenovljenih poslovnih 
procesov, saj omogoča njihovo izvedbo. Zavedati pa se je potrebno, da samo z 
vključevanjem informacijske tehnologije v avtomatizacijo posameznih postopkov 
največkrat pridemo do slabih ali celo negativnih rezultatov. Obstoječe poslovne procese je 







2.5  NAČINI IN PROJEKTI PRENOVE POSLOVANJA 
Poznamo več načinov prenove poslovanja, ki se med seboj razlikujejo po obsegi in vsebini 
prenove. Splošno z vidika ravni prenove ločimo projekte aktivnostih izboljšav in pa 
projekte prenove poslovanja.  
PROJEKTI IZBOLJŠAV 
»Za projekte izboljšav je značilno, da potekajo največkrat nepretrgano kot projektni 
proces, aktivnosti so usmerjene v obravnavo obstoječega poslovnega procesa, ki se 
izboljšuje postopno, največkrat se izvaja v okviru ene same poslovne funkcije, v projektno 
skupino pa so vključeni neposredni izvajalci procesa.« (Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, str. 
48) 
 
PROJEKTI PRENOVE POSLOVANJA 
»Projekti prenove poslovanja se začnejo najpogosteje kot odgovor vodstva organizacije na 
ključna vprašanja poslovne uspešnosti oziroma vprašanja o načinu in predmetu poslovanja 
(ali proizvajamo prave izdelke in/ali nudimo prave storitve). Cilj projektov je doseči 
konkurenčno enakost ali prednost pred tistimi, ki so doslej postavljali pravila in 
standarde4.« (Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, str. 48) 
2.6 POTEK PRENOVE POSLOVANJA 
»Prenove in informatizacije poslovanja se podjetja lotevajo z uporabo določenih 
metodologij, ki jih sestavlja bolj ali manj predpisano zaporedje korakov. V okviru 
metodologij si pomagajo z modeliranjem, za kar uporabljajo določene tehnike ter orodja, 
ki olajšajo uporabo teh tehnik.« (Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, str. 49) 
Prenova poslovanja se prične, ko se vodstvo zave, da je poslovanje potrebno prenoviti. 
»Podrobnost obravnave različnih vsebin poslovanja oziroma njegovih izhodišč je odvisna 
od ciljev prenove in informatizacije poslovanja podjetja. Poznamo: 
‒ celovito ali strateško prenovo poslovanja, ki je usmerjena v vsa ključna strateška 
vprašanja poslovanja organizacije in zajema prenovo ali prilagajanje poslovnega 
modela ter prenovo poslovnih procesov organizacije in njihovo informatizacijo; 
‒ preureditev ali prenovo in informatizacijo posameznih poslovnih procesov ali 
njihovih delov. Pri tem gre največkrat poudarek možnostim, ki jih ponuja sodobna 
                                                 
4 Best in class- angleški prevod 
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informacijska tehnologija. Zato slednji obliki pravimo tudi informacijska prenova.« 
(Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, str. 49) 
Prenova poslovnega modela zajema naslednje projektne aktivnosti (Kovačič in Bosilj 
Vukšić, 2005, str. 49): 
‒ strateško poslovno načrtovanje ; 
‒ modeliranje in prenova poslovnih procesov; 
‒ modeliranje podatkov. 
Na sliki 4 je prikazan potek prenove poslovnih procesov. Največjo vlogo ima v poteku prva 
faza, ki je najpomembnejša.  
Slika 4: Potek prenove poslovanja (stopnje, postopki in ključni rezultati) 
 
Vir: Kovačič in Bosilj Vukšić (2005, str. 50) 
Na prvi stopnji, ki je razumevanje se odpravlja strah pred spremembami, ki jih prinese 
prenova poslovanja pri zaposlenih.  
Splošna enačba uspešnosti sprememb je (Kovačič in Peček, 2006, str. 29): 
S = N * V * P 
Kjer pomeni: 
S – pripravljenost na spremembe 
N – nezadovoljstvo z razmerami (vemo zakaj) 




Odprava izgube časa in materiala ter znižanje stroškov
Odprava neskladnosti pri delu








P – zaupanje v pot do sprememb (vemo,kam)  
»Druga stopnja izhodiščnega modeliranja pomeni opredelitev oziroma posnetek 
trenutnega izvajanja poslovnih procesov v organizaciji. Na tej stopnji poiščemo in 
prikažemo tudi možnosti odpravljanja neskladnosti pri njihovem izvajanju. Obstoječe 
procese s pomočjo modelov podjetje bolje spozna ter jih lahko analizira. 
Tretja stopnja, ki je poenostavitev pomeni prenovo v smislu večje učinkovitosti in 
uspešnosti. Rezultat prenove so krajši časi, manj potrebnega materiala in stroškov 
izvajanja. 
Četrta stopnja ali optimizacija procesov se kaže v tipizaciji in standardizaciji, s tem pa tudi 
v odpravi spremenljivosti izvajanja delovnih procesov. Optimizacija je cilj prenove 
poslovnih procesov pa tudi pogoj za njihovo morebitno avtomatizacijo oziroma 
informatizacijo.« (Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, str. 52) 
2.7 MODELIRANJE POSLOVNIH PROCESOV 
»Modeliranje je snovanje, izdelava in uporaba nekega modela. Model splošno 
opredeljujemo  kot sliko izvirnika, ki jo ustvarimo in uporabljamo kot sredstvo za 
pridobivanje spoznanj, prenos znanj in preizkušanje brez tveganja za izvirnik. Modeli so 
slike realnega sveta, ki odražajo predstavo ali pogled na stvarnost. Omogočajo nam boljšo 
predstavitev, opredelitev in s tem razumevanje obravnavanega problema. Imajo svoj 
namen in predstavijo realnost iz nekega določenega zornega kota ter pri tem prikazujejo 
samo tisto, kar je za ta namen pomembno in zanemarijo nepomembno.« (Kovačič in Bosilj 
Vukšić, 2005, str. 177) 
»Tako kot na drugih področjih, kjer se uporablja modele, so se tudi v modeliranju 
poslovnih procesov uveljavila določena pravila ter tehnike ali metode za modeliranje. 
Obstaja nekaj sto različnih tehnik, vendar imajo določene skupne značilnosti. Ena od 
bistvenih je, da je model poslovnega procesa sestavljen iz slike oziroma grafične 
predstavitve procesa, ki jo spremlja še opis značilnosti procesa, kot so vhodi, izhodi ter 
dogodki, ki sprožijo izvajanje procesa.« (Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, str. 177) 
Ko modeliramo, moramo  razmišljati o členjenju procesov. Ker posamezne aktivnosti 
potekajo v različnih organizacijskih enotah, moramo pri modeliranju intervjuvati njihove 
izvajalce, saj v organizacijah večinoma nihče ne pozna poteka poslovnih procesov od 
začetka do konca. (Kovačič in drugi, 2004, str. 80) 
2.7.1 POSTOPEK MODELIRANJA POSLOVNIH PROCESOV 
»Da bi podrobneje opredelili posamezne aktivnosti in delovne postopke, ki se izvajajo, 
najprej ugotavljamo njihovo prisotnost v poslovnem procesu in analiziramo njihovo 
obnašanje v posameznih poslovnih funkcijah. Zaradi lažjega razumevanja položaja, 
podrobnejšega razčlenjevanja in omogočanja njihove prenove, poslovni proces že v 
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izhodiščni fazi prikažemo v grafični obliki. Poslovni proces analiziramo tako glede pretoka 
materialov kot informacijskih tokov, ki spremljajo in določajo ta proces.« (Kovačič in Bosilj 
Vukšić, 2005, str. 181) 
Postopek modeliranja prikazuje slika 5. 
 Slika 5: Postopek modeliranja in prenove poslovnega procesa 
 
Vir: Kovačič in Peček (2006, str. 37) 
»Pri modeliranju velja upoštevati kar nekaj izhodišč in pravil. Najprej je potrebno na 
osnovi posnetka stanja izdelati izhodiščni model ali model »kot je«5, ki mora biti čim bolj 
podoben sliki dejanskega stanja. Model »kot je« zatem analiziramo in izvajamo  
simulacije. Izvedene simulacije nam pokažejo, kje v procesu, če sploh se pojavljajo 
slabosti. 
Na podlagi simulacij in analize obstoječih procesov lahko podjetje začne razmišljati in 
njihovi prenovi v smislu večje učinkovitosti in uspešnosti. Učinke predlaganih sprememb 
poslovnih procesov lahko potem naprej preverjamo na modelih. Te modele imenujemo 
                                                 
5 AsIs- angleško 
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modeli predlogov prenove ali model »kot naj bo«6. Pri njihovi izdelavi si spet pomagamo z 
istimi tehnikami in orodji kot pri modeliranju obstoječega stanja.« (Kovačič in Bosilj 
Vukšić, 2005, str. 182) 
2.7.2 TEHNIKE MODELIRANJA POSLOVNIH PROCESOV 
Tako kot na drugih področjih, kjer se uporablja modele, so se tudi na področju prenove in 
informatizacije poslovanja uveljavile določene dobro poznane tehnike ali metode za 
modeliranje. Tehnika modeliranja procesov mora biti predvsem enostavna in pregledna. 
(Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, str. 184) 
Ključne značilnosti, ki jih morajo imeti orodja za modeliranje (Kovačič in Bosilj Vukšić, 
2005, str. 185): 
‒ preglednost in razumljivost ter enostavnost učenja in uporabe; 
‒ modeliranje; 
‒ izvajanje analiz in simulacij; 
‒ izdelava poročil; 
‒ enostavnost učenja uporabe; 
‒ povezljivost in kompatibilnost z orodji (management poslovnih procesov, razvijanje   
programskih rešitev, krmiljenje delovnih procesov …). 
TEHNIKA PROCESNIH DIAGRAMOV POTEKA 
»Tehnika prikazovanja posameznih aktivnosti s pomočjo diagramov poteka 7  je v 
informatiki ena najstarejših in splošno uveljavljenih tehnik. Uporablja se predvsem za 
nazorno in podrobno predstavitev programskih algoritmov oziroma logike izvajanja 
računalniških programov. Tehnika procesnih diagramov poteka je ena izmed preglednejših 
in za razumevanje enostavnejših tehnik.« (Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, str. 186) 
  
                                                 
6
 ToBe- angleško 
7 Flow chart- angleško 
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Slika 6: Simboli za modeliranje procesov s tehniko procesnih diagramov poteka 
 
Vir: Kovačič in Bosilj Vukšić (2005, str. 187) 
2.8 SIMULACIJE 
Eno od orodji, ki presega podporo operativnemu delu in s tem posega na področja 
taktičnega in strateškega načrtovanja in upravljanja sistema, so simulacije. Postajajo 
nepogrešljivo orodje pri dokazovanju upravičenosti reorganizacije sistemov in prenove 
postopkov, vendar omogočajo več kot samo abstraktno modeliranje sistemov. (Kovačič in 
Bosilj Vukšić, 2005, str. 213) 
Kot pravi Rouillard (1999) so simulacije sprejete kot dinamično orodje za učenje, ki 
omogoča analiziranje situacij nekega okolja prek predstavljenega sistema. Poznamo pa še 
kar nekaj definicij o simulacijah. 
»Simulacijski model omogoča podporo nadzorovanju in vodenju izbranega proizvodnega 
ali storitvenega procesa. Razloge, zaradi katerih se je uporaba simulacijskih modelov 
pokazala posebej smiselna, lahko razvrstimo v nekaj naslednjih alinej: 
‒ spoznavanje pogojev izvajanja procesov; 
‒ eksperimentiranje na modelu, pred izvajanjem procesa v realnosti (preučevanje 
različnih rešitev, sprememb in možnosti optimiranja delovanja sistema ali izvajanja 
procesa); 









‒ napovedovanje izvajanja procesa in spreminjanja pogojev v času njegovega 
izvajanja; 
‒ analiziranje realizacije procesa, odmikov od načrtovanega procesa ter dejavnikov 
spreminjanja napovedanega procesa; 
‒ izvajanja drugih funkcij managementa in kontrolinga na področju vodenja procesa 
in razvoja sistema.« (Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, str. 214) 
»Osnovni koncepti simulacij so:  
‒ Model sistema. To je dejanski sistem prikazan na nek abstrakten način. 
‒ Dogodek je nastop nečesa, kar spremeni stanje sistema. 
‒ Komponente, ki sodelujejo v sistemu, kot so ljudje, oprema, navodila , surovine 
itd., imenujemo entitete. Dinamične »potujejo« skozi sistem, statične jih 
uporabljajo. Dinamična komponenta je npr. stranka, naročilo statična pa referent 
ali stroj, na katerem se izvaja neka operacija. 
‒ Entitete imajo svoje atribute, ki jih opisujejo.  
‒ Viri so entitete, ki omogočajo usluge dinamičnim entitetam. Slednje lahko 
zahtevajo več virov. Če ti niso razpoložljivi, se entiteta uvrsti v čakalno vrsto ali 
izvede neko drugo aktivnost. 
‒ Aktivnost je del časa, katerega trajanje je opredeljeno z nastopom dogodka 
izvajanja opravila. Trajanje je lahko konstantno- za izvedbo opravila se vedno 
porabi enak čas, naključno število, ki se podreja zakonom neke statistične 
distribucije, ali pa se podreja izračunu neke enačbe. Slednja lahko upošteva tudi 
vrednosti atributov drugih entitet.« (Kovačič in Peček, 2006, str. 84) 
2.8.1 OSNOVE SIMUILACIJ 
»Sisteme stalno prenavljamo, zato da bi našli njihovo optimalno delovanje in 
organiziranost. Modifikacije lahko preizkusimo tako, da trenutni sistem spremenimo in s 
tem ugotovimo učinke prenove. Ta način je seveda daleč najslabši in najdražji. Verjetnost, 
da postavimo optimalni sistem je majhna. Zato pred spremembo poskušamo izdelati 
model sistema, na katerem preizkusimo novosti še pred njegovo uvedbo. Model novega ali 
izboljšanega izdelka, kot je npr. zgradba, se lahko izdela v zmanjšanem merilu. V 
proizvodnji lahko izdelamo popolno kopijo serijskega proizvoda - prototip. V abstraktnih in 
socialnih sistemih obe možnosti odpadeta. Tu uporabljamo matematične modele. Če so 
povezave v sistemu dovolj preproste, lahko uporabimo analitične matematične modele, da 
tako dobimo točno informacijo o njegovem delovanju oziroma obnašanju. Večina sistemov 
pa vsebuje vsaj nekaj nepredvidljivih sestavin. Te modeliranje tovrstnih sistemov usmerijo 
v stohastične simulacije. Stohastični sistem je vsak postopek v javni upravi, saj tvorijo 
ljudje večino entitet. Modeli matematičnih simulacij so podlaga tudi za računalniške 
simulacije. Matematični model porazdelitve trajanja posamezne aktivnosti, porazdelitev 
trajanja transakcij, časi nastopov dogodkov in podobno temeljijo na enem od opisanih 
modelov.« (Kovačič in Peček, 2006, str. 80) 
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Razlikujemo diskretne, zvezne in kombinirane modele simulacij. 
2.8.2 PROGRAMSKA OPREMA ZA DISKRETNE SIMULACIJE PROCESOV 
Diskretne simulacije so že dolgo časa predmet računalniške analize. Danes lahko za 
njihovo izvajanje uporabimo več vrst programske opreme (Kovačič in Peček, 2006, str. 
84): 
‒ »Prve računalniške rešitve za simuliranje sistemov so bili programi, izdelani v enem 
od računalniških jezikov (Fortran, Pascal, C itd.). 
‒ V 70-ih letih so se razvili posebni jeziki za simulacije in 
‒ blokovno strukturirani sistemi, kot je GPSS. 
‒ Z razvojem zmogljivosti osebnih računalnikov se je razvila tudi grafika. Ta je 
omogočila novo vrsto programskih paketov, ki navedenim sistemom dajejo četrto 
vrsto računalniških rešitev za simuliranje sistemov- vizualne interaktivne sisteme za 
modeliranje (Visual interactive modeling systems - VIMS).« 
Računalniške simulacije diskretnih sistemov prinašajo nekatere dodatne pojme, s katerimi 
moramo biti seznanjeni, preden začnemo uporabljati programsko opremo (Kovačič in 
Peček, 2006, str. 85): 
‒ »Programi za diskretne simulacije obravnavajo pojem sistema kot model 
obstoječega poslovnega sistema v grafični obliki. Predstavlja mrežo aktivnosti, 
alternativ in njihovih definicij, ki so medsebojno povezane. Narisana je v 
diagramski tehniki, nobena pa ni tako uveljavljena, kot tehnika UML v 
informacijskem inženirstvu.  
‒ Aktivnost je neka dejavnost, ki se izvede ob določenem pogoju, trajanje in 
potrebni viri za njeno izvajanje. Trajanje je lahko vedno enako -  konstantno ali pa 
se podreja zakonitostim verjetnostne distribucije. 
‒ Alternativa pomeni točko v sistemu, kjer je mogoče nadaljevati postopek na več 
načinov. 
‒ Transakcija je žeton, ki ga premika računalniški program po mreži sistema. V vsaki 
aktivnosti ga zadrži toliko časa, kot je določeno trajanje transakcije. Seveda je 
simulacijska ura, ki jo nadzira računalnik neprimerno hitrejša od dejansko 
porabljenega časa. Tako je mogoče v eni sekundi, obdelati tudi več simulacijskih 
let. V točkah alternativ program naključno izbere nadaljevanje. Naključen izbor je 
kontroliran z verjetnostjo, ki je prej določena za vsako od alternativ. 
‒ Generator transakcij si »izmišlja« prihode novih transakcij po neki zakonitosti, ki 
velja tudi v stvarnem svetu.«  





3 PREDSTAVITEV ORGANIZACIJE 
Podjetje Scania Slovenija v Sloveniji deluje že od leta 1997, sedež podjetja je v Ljubljani, 
svoje storitve pa nudi tudi v Mariboru in Kozini. Ukvarja se s prodajo tovornih vozil in 
avtobusov, hkrati pa tudi z vzdrževanjem oziroma servisiranjem teh vozil. Podjetje Scania 
Slovenija ima tudi tri zelo velike delavnice, kjer nudijo popravila tovornih vozil, avtobusov 
in priklopnikov. Podjetje nudi 24 - urno pomoč na cesti. V podjetju je skupno zaposlenih 
52 ljudi, ki opravljajo naloge na področju prodaje tovornjakov, servisa in prodaje 
nadomestnih delov in administracije.  
3.1 DEJAVNOST IN CILJI ORGANIZACIJE 
Glavni cilj podjetja Scania Slovenija je zajeti celotno državo z najboljšo servisno mrežo. 
Takšna servisna mreža pa je tista, ki zagotavlja kupcu najboljša vozila vsak trenutek in 
pokriva vse segmente, ki se pri prodaji, vzdrževanju in popravilih lahko pojavijo. Podjetje 
Scania Slovenija si prizadeva tudi kar najbolj omiliti škodljive učinke svojih izdelkov na 
okolje v proizvodnji in uporabi. Zato pri tem upošteva okoljske učinke tovornjakov, 
avtobusov in motorjev v celotnem življenjskem ciklu. Podjetje prav tako krepi etične in 
družbene vrednote v svoji organizaciji. Zaposluje delavce na podlagi sposobnosti in ob 
upoštevanju temeljne vrednote spoštovanja posameznika.  
Dejavnosti, ki jih opravlja podjetje Scania Slovenija se delijo na servisne, finančne in 
prodajne storitve. 
3.2 ORGANIZIRANOST ORGANIZACIJE 
Podjetje Scania Slovenijo vodi generalni direktor, ki je trenutno nemški državljan. Podjetje 
sestavljajo trije oddelki: 
‒ V prodajnem oddelku poskrbijo, da je prodaja vozil čim večja in imajo nalogo           
predstavitve vozil, naročanja novih vozil, priprava dokumentacij in druge naloge, ki 
se navezujejo na prodajo. 
‒ Kadrovski oddelek opravlja naloge, ki so povezane z zaposlenimi. To so 
zagotovitev zadostnega števila zaposlenih, usposabljanje zaposlenih, razporeditev 
del itd. 
‒ V oddelku računovodstva skrbijo za finančni vidik podjetja, zato imajo naloge kot 
so knjiženje, poročila, financiranje, izplačilo plač itd. 




Slika 7: Organigram Scania Slovenija  
 
Vir: Scania Slovenija 
3.3 KADROVSKI VIDIK ORGANIZACIJE  
Število zaposlenih po izobrazbi je prikazano v tabeli 1. 
  
prodajalec  avtobus nih delov
prodajalec  delov tovornjaka
Vodja delavnice  1   
DE.LAVNICA 
LJUBLJANA






















DELAVNICA KOZINA Prodajni manager




Tabela 1: Struktura zaposlenih po izobrazbi 
Število zaposlenih po izobrazbenih skupinah 2013 2012 
I. Stopnja izobrazbe 1 1 
III. Stopnja izobrazbe 2 2 
IV. Stopnja izobrazbe 26 27 
V. Stopnja izobrazbe 20 20 
VI. Stopnja izobrazbe 6 5 
VII. Stopnja izobrazbe 11 11 
Skupno število zaposlenih 66 66 
 
Vir: Scania Slovenija (2014) 
V podjetju Scania Slovenija je bilo leta 2013 zaposlenih 66 oseb. Po strukturi izobrazbe je 
razvidno, da ima največ zaposlenih IV. stopnjo izobrazbe. Prvo stopnjo izobrazbe ima v 
podjetju samo ena oseba. Najvišja stopnja izobrazbe v podjetju je VII., ima pa jo 11 oseb. 
Število vseh zaposlenih se v zadnjih dveh letih v podjetju Scania Slovenija ni spremenilo. 
Spremenilo se je le število po strukturah v izobrazbi. 
Tabela 2: Struktura zaposlenih glede na spol 
LETO MOŠKI ŽENSKE SKUPNO 
2012 54 12 66 
2013 55 11 66 
 
Vir: Scania Slovenija (2014) 
Po strukturi zaposlenih glede na spol je bilo leta 2012 v Scania Sloveniji zaposlenih 54 
moških in 12 žensk. V letu 2013 pa je bilo zaposlenih 55 moških in 11 žensk. Iz podatkov 
po strukturi spola je razvidno, da je zaposlenih več moških in sicer zato, ker so v 
delavnicah zaposleni samo moški, le-tu pa je zaposleno največje število ljudi. 
3.4 PREDSTAVITEV POSTOPKA PRODAJE TOVORNJAKA (AsIs) 
Postopek prodaje tovornjaka vključuje v proces vse aktivnosti od predstavitve prodajalca 
kupcu do same predaje tovornjaka kupcu. Postopek nakupa tovornjaka je zelo dolg in tudi 
traja zelo dolgo. Trajanje postopka prodaje pa se lahko še podaljša, če ima kupec posebne 
želje in tovornjaka, kakršnega bi kupec želel, ni na zalogi. Postopek prodaje so mi 




3.4.1 OPIS OBSTOJEČEGA POSTOPKA AsIs 
Pri procesu prodaje tovornjaka je vključenih šest oddelkov in sicer prodajalec, logistična 
služba, kupec, servis in tovarna. 
 V Scania Slovenija trenutno poteka postopek prodaje tovornjaka sledeče:  
1. PREDSTAVITEV PONUDBE VOZIL 
Prodajalec se s stranko dogovori za predstavitev in ji predstavi celotno ponudbo 
tovornjakov. Stranko seznani s cenami in različnimi ugodnosti, ki jih lahko stranka ob 
nakupu pridobi. 
2. ZAINTERESIRAN ZA NAKUP? 
Stranka se odloči ali bo kupila tovornjak ali ne. Če se odloči, da nakupa ne bo opravila, se 
postopek konča. 
3. IZRAŽANJE ŽELJA 
Ko je stranka seznanjena z vso ponudbo, prodajalcu izrazi svoje želje glede nakupa 
tovornjaka. 
4. IZPOLNJEVANJE NAROČILNICE 
Prodajalec izpolni naročilnico in jo ob koncu dneva, torej ko konča terensko delo ter pride 
v podjetje, kopira in nato preda logistični službi. 
5. PRIDOBIVANJE NAROČILNICE in PREVERJANJE LIKVIDNOSTI 
Logistična služba prevzame naročilnico tovornjaka in pregleda kupčevo plačilno 
sposobnost. Če ugotovi, da kupec nima zadostnih sredstev za nakup tovornjaka, se tu 
naročilo in proces končata. V nasprotnem primeru, torej če kupec lahko zagotovi plačilo 
tovornjaka, se postopek nadaljuje. 
6. NAROČANJE TOVORNJAKA 
Logistična služba izpolni elektronsko naročilnico za tovornjak v programu Scanie Švedske.  
7. PRIDOBIVANJE PODATKOV IN PREVERJANJE ZALOGE 
Tovarna Scania na Švedskem glede na podatke v naročilnici pregleda zalogo tovornjakov v 
tovarni in  v vseh državah, v katerih Scania posluje.  
8. ŽELENO VOZILO NA ZALOGI? 
Zaposleni v tovarni preveri, če je tovornjak, ki ga kupec želi naročiti, kje na zalogi. Če ga 
ni, tovarna predlaga spremembe naročila glede na zalogo tovornjakov in pošlje v pregled 
kupcu. Ta se lahko odloči za nakup ali pa predlaga dodatne spremembe oziroma se odloči 
za izdelavo takšnega tovornjaka, ki ga je želel imeti. 
9. DOLOČANJE ŠTEVILA ŠASIJE 
Če je tovornjak, ki ga stranka želi na zalogi, se mu doda serijska številka in od tedaj 
naprej lahko logistična služba spremlja potek priprave tovornjaka na transportiranje. 
10. PIPRAVA TOVORNJAKA 
V tovarni pričnejo s pripravo tovornjaka za predajo kupcu in z organizacijo transporta v 
Slovenijo ter s sklenitvijo zavarovanja tovornjaka med transportom. 
11. TRANSPORTIRANJE TOVORNJAKA 
Ko je vozilo pripravljeno za predajo kupcu, tovarna poskrbi za nalaganje tovornjaka na 
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prikolico in čim hitrejšo dostavo tovornjaka v Slovenijo. 
12. PREJEMANJE FAKTUR 
Logistična služba prejme takoj po transportiranju tovornjaka fakture, ki jih z ostalimi 
papirji (dovoljenje za priklop prikolice, dovoljenje za prevažanje nevarnih snovi, omejitev 
hitrosti, homologacijski karton, itd.), ki jih mora urediti, preda kupcu, ko mu predajo 
tovornjak. 
13. PREGLEDOVANJE TOVORNJAKA 
Logistična služba prevzame vozilo in pregleda morebitne poškodbe tovornjaka pri 
transportu. Ob morebitnih poškodbah vozila med transportom oddajo na zavarovalnico 
poročilo o poškodbah tovornjaka. 
14. OBVEŠČANJE PRODAJE 
Logistična služba obvesti prodajo o prispetju in prevzemu tovornjaka v Slovenijo. 
15. OBVEŠČANJE KUPCA O PREJETJU TOVORNJAKA in NAROČANJE SERVISA 
Prodajalec obvesti kupca o prejetju tovornjaka in takoj naroči tudi prvi servis za tovornjak. 
16. SERVISIRANJE TOVORNJAKA 
Servis Scanie Slovenije naredi prvo vzdrževanje tovornjaka in ga pripravi za predajo 
kupcu. Vpiše servis v servisno knjigo in podatke o naslednjem servisu tovornjaka. 
17. OBVEŠČANJE KUPCA O PRVZEMU TOVORNJAKA 
Prodajalec obvesti kupca, da je njegov tovornjak pripravljen na prevzem. Z njim se 
dogovori o času prevzema. 
18. PREVZEMANJE TOVORNJAKA 
Kupec prevzame svoj nov tovornjak in papirje, ki jih potrebuje za vožnjo in registracijo 
tovornjaka. Postopek se s predajo tovornjaka zaključi.  
3.4.2 DIAGRAM POTEKA OBSTOJEČEGA POSTOPKA AsIs 
Obstoječi diagram poteka sem izdelala s pomočjo zaposlenih v podjetju Scania Slovenija, 
ki so mi proces prodaje tovornjaka predstavili. Na sliki 8 je prikazan proces prodaje 
tovornjaka kot poteka sedaj v Scanii. Diagram poteka sem izdelala s pomočjo programa 





































































































































V procesu AsIs so prikazane vse aktivnosti od začetka do konca postopka. V tabeli 3 so 
prikazani dinamični podatki procesa. V tabeli lahko vidimo trajanje aktivnosti in odločitve v 
procesu prodaje. 
Tabela 3: Dinamični podatki procesa AsIs 
 




Prodajalec Predstavljanje ponudbe vozil 60-90 min  
Kupec Zainteresiran za nakup?  Yes: 40% 
No: 60% 
Kupec Izražanje želja 15-30 min  
Prodajalec Izpolnjevanje naročilnice 5-10 min  
Log. služba Pridobivanje podatkov o naročilu 30- 180 min  
Log.služba Kupec likviden?  Yes: 75% 
No:  25% 
Log. služba Naročanje tovornjaka 1-3 min  
Tovarna Švedska Pridobivanje podatkov o naročilu 10-15 min  
Tovarna Švedska Preverjanje zaloge 5-7 min  
Tovarna Švedska Želeno vozilo na zalogi?  Yes: 65% 
No:  35% 
Tovarna Švedska Popravljanje naročilnice 12-24 ur  
Kupec Zahteva spremembe?  Yes: 50% 
No:  50% 
Tovarna Švedska Določanje števila šasije 5-10 min  
Tovarna Švedska Pripravljanje tovornjaka 1- 5 tednov  
Tovarna Švedska Transportiranje tovornjaka 1- 2 dni  
Log. služba Prejemanje faktur 10-15 min  
Log. služba Pregledovanje tovornjaka 5-10 min  
Log. služba Obveščanje prodaje 1-2 min  
Log. služba Pripravljanje dokumentacije 1- 4,8 ur  
Prodajalec Obveščanje kupca o prejetju tovornjaka 1 min  
Prodajalec Naročanje servisa 1min  
Servis Servisiranje vozila 40-60 min  
Prodajalec Obveščanje kupca o prevzemu tovornjaka 1-2 min  
Kupec Prevzemanje tovornjaka 5- 15 min  
Vir: Lasten (2014) 
3.4.3 REZULTATI SIMULACIJE OBSTOJEČEGA POSTOPKA 
Število naročil sem omejila na največje število 6000, kar predstavlja pri prodaji 
tovornjakov zelo veliko število. Nakup tovornjaka je visok strošek, ravno zaradi tega pa 
morajo kupci z nakupom novega tovornjaka počakati kar nekaj let. Letna naročila zato 
niso prav množična. Tako veliko številko sem izbrala zato, da se izločijo napake 
premajhnega vzorca. 
Ostale nastavitve v programu iGrafx so v procesu prodaje nastavljene sledeče: 
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‒ V obstoječem postopku sem nastavila simulacijski čas na koledarski in sicer na 8 
delovnih ur na dan, 5 delovnih dni v tednu in 22 delovnih dni v mesecu.  
‒ Vrsto generatorja sem nastavila na interarrival, kar pomeni da naročila prihajajo v 
proces naključno in sicer med 0 in 4 urami. 
‒ Največje število naročil je 6000.  
V posameznem oddelku je zaposlenih naslednje število oseb:  
‒ prodajalec: 5; 
‒ kupec: 5; 
‒ logistična služba: 2;  
‒ tovarna Švedska: ∞; 
‒ servis: 1. 
Neskončno število zaposlenih v tovarni na Švedskem sem postavila zato, ker menim, da 
njihovo število ne sme vplivati na rezultate simulacije. Simulacija modela da rezultate, ki 
so prikazani v tabeli 4 in 5. 





Vir: Lasten (2014) 
Iz tabele 4 lahko vidimo rezultate simulacije, ki so: 





























































































‒ Povprečno trajanje ene transakcije (Avg. Cycle Time) je 109,29 dni. 
‒ Dela na transakciji (Avg. Work Time) je 6,66 dni. 
‒ Povprečen čas zastoja (Avg. Wait Time) je 102,63 dni. 
‒ Povprečen čas čakanja na prosti vir (Avg. Resource Wait Time) je 13,40 dni. 
‒ Povprečen čas čakanja na izpolnitev pogoja (Avg. Blocked Time) je 24,87 dni. 
‒ Neaktivni čas (Avg. Inactive time) je 64,36 dni. 
‒ Povprečni storitveni čas (Avg. Servise Time) je 44,93 dni. 
Iz razpoložljivih podatkov lahko izračunamo tudi učinkovitost proizvodnega cikla: 
UPC= 
𝐷𝐸𝐿𝑂 𝑁𝐴  𝑇𝑅𝐴𝑁𝑆𝐴𝐾𝐶𝐼𝐽𝐼




 = 0,06 dni. 
Tabela 5: Rezultati  statistike virov obstoječega postopka 
 
 
Vir: Lasten (2014) 
Tabela 5 prikazuje dejansko zaposlenost posameznega oddelka na postopku. Pri tem je 
potrebno upoštevati, da imajo zaposleni tudi druge zadolžitve v organizaciji. Scania se ne 
ukvarja samo s prodajo tovornjakov ampak tudi z avtobusi, priklopniki in kombiji.  
Tavg Util nam pove koliko časa je bil človeški vir zaseden s postopkom naročanja 
tovornjaka. Avg Busy nam pove koliko je človeški vir dejansko delal v postopku naročanja. 








































































































4 PRENOVA POSTOPKA PRODAJE 
4.1 SLABOSTI OBSTOJEČEGA POSTOPKA 
Podjetje Scania Slovenija ima zelo dobro poskrbljeno za spremljanje kupca tudi po 
opravljanjem nakupu tovornjaka, saj imajo v pogodbi o nakupu vključen tudi odkup 
njihovega vozila, ko se stranka odloči za njegovo prodajo. To predstavlja kupcu zelo hiter 
nakup novega tovornjaka, saj se mu ni treba ukvarjati še s prodajo starega. Slabosti v 
postopku prodaje pa se kažejo v samem naročanju tovornjaka.  Ker naročilo tovornjaka že 
samo po sebi predstavlja zelo dolg postopek, kar v največji meri povzroči čakanje na uvoz 
tovornjaka iz tovarne na Švedskem, moramo postopek naročanja skrajšati pri samem 
poteku naročanja tovornjaka. Slabosti, ki sem jih v postopku opazila in bi se jih lahko 
odpravilo brez velikega dela in z malo stroški so:  
‒ Dvojno delo. Prodajalec mora pri naročilu vedno najprej ročno vpisati podatke o 
tovornjaku na naročilnico, nato naročilo predati logistični službi in potem logistična 
služba vpiše naročilo še enkrat v program tovarne na Švedskem, kar pa 
predstavlja zelo veliko potrato časa zaradi dvojnega dela, kupcu pa to predstavlja 
še daljše čakanje na nov tovornjak. Aktivnosti, ki so povezane s prenašanjem 
naročilnice in ponovnim prepisovanjem, bi bilo potrebno izbrisati iz postopka. 
‒ Čakanje  na informacije o zalogi tovornjaka. V tovarni na Švedskem morajo 
zaposleni sproti preverjati zalogo tovornjakov po podjetjih v Evropi in skladišču, 
kar je zelo zamudno in za kupca predstavlja čisto izgubo časa pri pridobitvi novega 
tovornjaka. 
‒ Slabosti naročilnice. Kupec lahko izrazi samo eno od svojih želja za tovornjak na 
eno naročilnico, kar predstavlja večkratno ponovno preverjanje naročila in 
izražanje želja za kupca. 
‒ Ročno vnašanje podatkov v naročilnico. Prodajalec mora vse izražene želje 
glede tovornjaka vpisati ročno v naročilnico. 
4.2. IDEJA PRENOVE 
Če hočemo postopek prenoviti tako, da bo hitrejši in za kupce bolj atraktiven, je potrebno 
izvesti naslednja dela: 
‒ Ukinitev vseh aktivnosti, ki so povezane s prenašanjem naročilnice. 
Aktivnosti, ki so povezane s prenašanjem naročilnice iz prodajalne službe v 
logistično, bi bilo potrebno odstraniti, saj predstavljajo dvojno delo. Prodajalcu bi 
bilo potrebno zato omogočiti dostop do programa tovarne Švedske za naročanje. S 
tem bi sprostili tudi že tako prezaposleno logistično službo, saj se ne bi več 
ukvarjala še s prepisovanjem naročilnic. 
‒ Ustvariti evidenco tovornjakov, ki so na zalogi po vsej Evropi. Tovarna na 
Švedskem bi morala ustvariti evidenco tovornjakov, ki so na zalogi. S tem bi  lahko 
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prodajalec že na predstavitvi ponudbe vozil stranki dal informacije o zalogi vozil in 
ji povedal, če je tovornjak, kakršnega si stranka želi, na zalogi ali ne ali pa ga je 
potrebno izdelati, kar pa bi za stranko pomenilo zelo dolgo čakanje na tovornjak. 
‒ Sprememba naročilnice. Obstoječa elektronska naročilnica ima možnost vpisa 
samo enega tovornjaka na eno naročilnico, kar predstavlja večkratno popravljanje 
naročilnice in s tem prenašanjem le-te med tovarno, logistično službo in 
prodajalcem. Naročilnica bi morala omogočiti večje število naročil tovornjakov na 
eno naročilnico. Tako ne bi bilo več potrebno večkratno naročanje in popravljanje 
naročilnice. 
‒ Spremeniti spletno ponudbo tovornjakov. Scania bi morala na svoji spletni 
strani imeti urejeno spletno ponudbo novih in rabljenih tovornjakov. To bi 
pomenilo, da bi kupec lahko sam pregledal tovornjake in dodatno opremo, ki je na 
zalogi in se lažje odločil glede nakupa tovornjaka že sam doma. Prodajalec bi na 
predstavitvi predstavil ponudbo tovornjakov le, če kupec ne bi pregledal ponudbe 
na spletni strani ali če se ne bi odločil za nakup tovornjaka, ki je na zalogi.  
4.3. POTREBNA DELA ZA USPEŠNO PRENOVO POSTOPKA 
Za izvedbo prenove postopka je potrebo narediti določena dela. Nekatere aktivnosti je 
potrebno izbrisati iz postopka, nekatere pa spremeniti.  
Vsakemu prodajalcu bi se omogočil dostop do programa za naročanje tovornjakov na 
Švedskem in sicer tako, da bi se mu dodelila identifikacijska kartica in geslo za vpis v 
program. Prodajalcu bi morali nuditi tudi šolanje za program naročanja, kar bi bilo povsem 
brezplačno za organizacijo saj bi jih rokovati s programom naročanja naučila logistična 
služba, ki sedaj skrbi za naročanje tovornjakov. 
Tovarna na Švedskem bi morala v program naročanja tovornjakov dodati tudi evidenco 
zaloge tovornjakov po vsej Evropi in v tovarni ter jo sproti dopolnjevati. Evidenco bi izdelal 
računalničar, ki je zaposlen v Scania Švedski in sicer tako, da bi omogočil vpogled v zalogo 
tovornjakov tudi vsakem prodajalcu.  
Prav tako bi računalničar spremenil tudi naročilnico tako, da bi imela več možnosti naročil 
na enkrat in sicer tako, da bi v trenutni elektronski naročilnici dodal dodatne liste za 
naročilo več različnih tovornjakov pod eno naročilo. 
Na spletni strani Scania Slovenije bi morala predstavnica za stike z javnostjo, ki spletno 
stran trenutno ureja, dodati seznam vozil, ki so na zalogi v Sloveniji in tujini in ta seznam 
tudi vsakodnevno posodabljati. Podatke o zalogi v tujini bi ji vsakodnevno pošiljal eden od 
prodajalcev, ki ima dostop do podatkov o zalogi tovornjakov. 
Spremeniti bi bilo potrebno tudi sistematizacijo delovnih mest in sicer tako, da bi se 
logistični službi odvzela dela prenašanja in izpolnjevanja naročila tovornjaka. Prodajalcu 
pa bi se dodala na seznam del nova dela. 
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4.4. PRENOVLJENI POTEK POSTOPKA- ToBe 
Prenovljeni postopek prodaje bi potekal sledeče: 
1. PREDSTAVITEV PONUDBE TOVORNJAKOV 
Prodajalec bi kupcu predstavil ponudbo tovornjakov samo, če bi kupec to želel. Kupec bi si 
lahko ponudbo vozil, ki so na zalogi, ogledal že na spletni strani Scanie in bi si lahko že 
izbral želeni tovornjak. 
2. ZAINTERESIRAN ZA NAKUP? 
Kupec se odloči, če bo opravil nakup tovornjaka. Če se odloči, da tovornjaka ne bo kupil 
se postopek zaključi. 
3. IZRAŽANJE ŽELJA 
Kupec prodajalcu pove svoje želje glede tovornjaka. Če je na spletni strani že našel 
tovornjak po svoji želji, prodajalec le preveri zalogo še enkrat in izpolni naročilnico za 
želeni tovornjak. 
4. IZPOLNJEVANJE NAROČILNICE IN PREVERJANJE ZALOGE 
Prodajalec želje stranke vnese v naročilnico in sporoči kupcu, če je tovornjak kakršnega 
želi na zalogi ali ga je potrebno naročiti. 
5. KUPEC LIKVIDEN? 
Prodajalec preveri plačilno sposobnost kupca za tovornjak. 
6. DOLOČANJE ŠTEVILA ŠASIJE 
Tovarna na Švedskem v svojem programu dodeli število šasije za naročeni tovornjak. 
7. PRIPRAVLJANJE TOVORNJAKA IN TRANSPORTIRANJE TOVORNJAKA 
Tovarna na Švedskem pripravi tovornjak za transport v Slovenijo in se odgovori glede 
časovnega trajanja transporta. 
8. PREJEMANJE FAKTUR 
Tovarna na Švedskem pošlje fakture in druge papirje logistični službi preko programa za 
naročanje. 
9. PREGLEDOVANJE TOVORNJAKA 
Logistična služba prevzame tovornjak in naredi temeljiti pregled le-tega. Ob morebitnih 
poškodbah pri transportu poda poročilo o poškodbah na zavarovalnico. 
10. PRIPRAVLJANJE DOKUMENTACIJE 
Logistična služba pripravi vse papirje za dostavljeni tovornjak in pripravi vsa potrebna 
dovoljena za vožnjo (omejitev hitrosti, homologacijski karton, itd.). 
11. OBVEŠČANJE KUPCA O PREJEMU TOVORNJAKA IN NAROČANJE SERVISA 
Prodajalec obvesti kupca o prejetju tovornjaka ter naroči servis za tovornjak. 
12. SERVISIRANJE TOVORNJAKA 
Serviser v mehanični delavnici naredi veliki servis tovornjaka in ga pripravi za vožnjo. 
Vpiše tudi prvi servis v servisno knjižico in podatke o naslednjem servisu tovornjaka. 
13. OBVEŠČANJE KUPCA O PREVZEMU VOZILA 
Prodajalec kupca obvesti o prevzemu tovornjaka in se dogovori za predajo. 
14. PREVZEMANJE TOVORNJAKA 
Kupec pride po svoj tovornjak in se seznani z osnovnimi informacijami o delovanje le-tega  
ter prevzame dokumentacijo. Postopek se s predajo zaključi. 
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4.5. DIAGRAM POTEKA PRENOVLJENEGA POSTOPKA- ToBe 
Potek prenovljenega postopka oziroma postopek ToBe je predstavljen na sliki 9. V 
prenovljenem postopku prodaje tovornjakov nekaterih aktivnosti ni več, nekaterim pa se 















































































































Dinamični podatki postopka ToBe so prikazani v tabeli 6. V tabeli so prikazane značilnosti 
posameznih aktivnosti postopka ToBe. 
Tabela 6: Dinamični podatki procesa ToBe 
 




Prodajalec Predstavljanje ponudbe vozil 30-90 min  
Kupec Zainteresiran za nakup?  Yes: 40% 
No: 60%  
Kupec Izražanje želja 5-30 min  
Prodajalec Izpolnjevanje naročilnice 1-3 min  
Prodajalec Preverjanje zaloge 30 s  
Prodajalec Tovornjak za nalogi?  Yes: 85% 
 No: 15%   
Prodajalec Kupec likviden?  Yes: 75% 
No: 25% 
Tovarna Švedska Določanje števila šasije 5-10 min  
Tovarna Švedska Pripravljanje tovornjaka 1- 4 tednov  
Tovarna Švedska Transportiranje tovornjaka 1- 2 dni  
Log. služba Prejemanje faktur 10-15 min  
Log. služba Pregledovanje tovornjaka 5-10 min  
Log. služba Pripravljanje dokumentacije 1- 4,8 ur  
Prodajalec Obveščanje kupca o prejetju tovornjaka 1 min  
Prodajalec Naročanje servisa 1min  
Servis Servisiranje vozila 40-60 min  
Prodajalec Obveščanje kupca o prevzemu tovornjaka 1-2 min  
Kupec Prevzemanje tovornjaka 5-15 min  
Vir: Lasten (2014) 
4.6. PREDSTAVITEV REZULTATOV PRENOVLJENEGA POSTOPKA 
Nastavitve prenovljenega postopka so enake nastavitvam generatorja obstoječega 
postopka AsIs, kar omogoča realen prikaz razlik med postopkoma AsIs in ToBe. Prav tako 
tudi število zaposlenih ostaja v prenovljenem postopku nespremenjeno: 
‒ simulacijski čas je Calendar; 
‒ vrsto generatorja sem nastavila na Interarrival; 
‒ največje število naročil je 6000.  
V posameznem oddelku je zaposlenih naslednje število oseb:  
‒ prodajalec: 5; 
‒ kupec: 5; 
‒ logistična služba: 2;  
‒ tovarna Švedska: ∞; 




V tabeli 7 in 8 so prikazani rezultati simulacije postopka ToBe 
Tabela 7: Rezultati statistike transakcij prenovljenega postopka  
 
Vir: Lasten (2014) 
Tabela 7 nam prikazuje sledeče rezultate statistike transakcij: 
‒ Število opravljeni transakcij (Count) je 6000. 
‒ Povprečno trajanje ene transakcije (Avg. Cycle Time) je 31,27 dni. 
‒ Dela na transakciji (Avg. Work Time) je 6,88 dni. 
‒ Povprečen čas zastoja (Avg. Wait Time) je 24,39 dni. 
‒ Povprečen čas čakanja na prosti vir (Avg. Resource Wait Time) je 0,32 dni. 
‒ Povprečen čas čakanja na izpolnitev pogoja (Avg. Blocked Time) je 0,86 dni. 
‒ Neaktivni čas (Avg. Inactive time) je 23,20 dni. 


































































































Vir: Lasten (2014) 
Tabela 8 prikazuje zaposlenost človeških virov s postopkom naročanja tovornjakov.  
4.7. PRIMERJAVA REZULTATOV OBSTOJEČEGA POSTOPKA AsIs S 
PRENOVLJENIM POSTOPKOM ToBe 
V tabeli 9 so prikazani rezultati simulacije obstoječega in prenovljenega postopka prodaje 
ter razlika med njimi. 
Tabela 9: Primerjava rezultatov simulacije postopka AsIs in ToBe 
 AsIs ToBe Razlika 
Povprečno trajanje transakcije  109,29 dni 31,27 dni - 78,02 dni 
Povprečno delo na transakciji 6,66 dni 6,88 dni + 0,22 dni 
Povprečni zastoji 102,63 dni 24,39 dni - 78,24 dni 
Povprečno čakanje na prosti vir 13,40 dni 0,32 dni - 13,08 dni 
Povprečno čakanje na izpolnitev  24,87 dni 0,86 dni - 24,01 dni 
Povprečni neaktivni čas 64,36 dni 23,20 dni - 41,16 dni 
Povprečni storitveni čas 44,93 dni 8,06 dni - 36,87 dni 
Vir: Lasten (2014) 
Prenovljeni postopek je veliko hitrejši, kar lahko vidimo tudi v tabeli 9. To pa pomeni, da 
je v uvodnem delu postavljena hipoteza, ki se glasi »s prenovo procesa prodaje je mogoče 
obstoječi postopek pospešiti in poenostaviti tako, da se odpravi nepotrebno dvojno dela« 
potrjena. 





































































































Povprečno trajanje ene transakcije se je v prenovljenem postopku prodaje skrajšalo za 
78,02 dni oziroma za 71,39 %. Povprečno delo  na transakciji se je povečalo za 0,22 dni 
ali za 3,3 %. Povprečni zastoji so se v prenovljenem postopku skrajšali za 78,24 dni 
oziroma za 76,24 %. Povprečni čas čakanja na prosti vir se je prav tako skrajšal za 13,08 
dni oziroma za 97,61 %. Povprečno čakanje na izpolnitev se je skrajšal za 24,01 dni 
oziroma za 96,54 %. Povprečni neaktivni čas se je skrajšal za 41,16 dni oziroma za 63,95 
%. Povprečni storitveni čas se je v prenovljenem postopku skrajšal za 36,87 dni oziroma 
za 82,06 %. 
Prenovljeni postopek ToBe je veliko hitrejši od obstoječega postopka AsIs. Postopek ToBe 
je hitrejši zaradi odprave dvojnega dela, uvedbe elektronske naročilnice in uvedbe 
računalniško vodene evidence zaloge tovornjakov, kar pomeni da kupcu ni več potrebno 
čakati na informacije o želenem tovornjaku, saj lahko prodajalec takoj preveri, če je na 
zalogi. S prenovo postopka smo razbremenili tudi logistično službo, ki je v postopku 






Ker trenutno podjetja preživljajo težke čase in se morajo za prednost pred sebi 
konkurenčnimi podjetji močno boriti, je zelo pomembno, da postopki v podjetjih potekajo 
kar najhitreje in brez nepotrebnih zastojev. Postopke se najučinkoviteje izboljša s prenovo 
in informatizacijo poslovnih procesov. Pri prenovi se natančno določijo tudi naloge 
zaposlenih in odgovornost posameznih oddelkov. 
V diplomskem delu sem predstavila postopek prodaje tovornjakov v Scania Sloveniji, ki 
traja zelo dolgo, saj morajo vsak tovornjak pripraviti in pripeljati iz tovarne Scanie  na 
Švedskem v Slovenijo. Dolgotrajen postopek naročila tovornjaka pa za kupca pomeni še 
daljše čakanje na nov tovornjak, zato se kupec, ki tovornjak potrebuje, zelo hitro odpravi 
do konkurenčnega podjetja, kjer lahko tovornjak dobi hitreje. 
V začetku diplomskega dela sem najprej predstavila obstoječi potek prodaje tovornjakov, 
kot sedaj poteka v podjetju Scania Slovenija. S pomočjo programa iGrafx sem prišla do 
ugotovitve, da je v njem prisotno nepotrebno dvojno delo, ki se ga lahko zelo hitro 
odpravi brez stroškov za podjetje. S pomočjo izvedene simulacije sem odkrila tudi druge 
slabosti, ki se v obstoječem postopku pojavljajo. V programu sem v nadaljevanju dela 
izdelala prenovljeni postopek prodaje in v njem odpravila vse slabosti obstoječega. Po 
izvedeni simulaciji sem rezultate prenovljenega postopka ToBe primerjala z rezultati 
obstoječega postopka AsIs, ki so pokazali, da je prenovljeni postopek prodaje hitrejši od 
obstoječega. 
Primerjava rezultatov simulacije obstoječega postopka s prenovljenim je pokazala, da je 
hipoteza, ki sem jo postavila v uvodnem delu in se glasi »s prenovo procesa prodaje je 
mogoče obstoječi postopek pospešiti in poenostaviti tako, da se odpravi nepotrebno 
dvojno dela« po rezultatih simulacije sodeč potrjena.  
S pomočjo programa iGrafx sem postopek prodaje tovornjakov v Scanii Sloveniji zelo 
pospešila in ga naredila veliko bolj privlačnega za kupce, saj jim ni več potrebno tako 
dolgo čakati na naročilo novega tovornjaka. Prenovljeni postopek bi logistični službi odvzel 
naloge prepisovanja in prenašanja naročanja in jih tako razbremenil. Delavci v tovarni na 
Švedskem bi imeli veliko manj dela, saj preverjanje zaloge tovornjakov ne bi bilo več 
potrebno, ker bi imeli prodajalci vpogled v računalniško evidenco zaloge, ki smo jo s 
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